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论 文 摘 要 
 










福州市场竞争环境分析 企业内部资源分析以及 SWOT 分析等等方式对三
木置业代理公司的内外部环境进行全面阐述  
第二部分 公司战略选择 根据迈克尔 波特竞争优势理论 企业一




第三部分 企业战略实施 战略是否有效 关键的一点在于能否有效
的实施 本部分从提供优质服务 人员培养 品牌建设 规模化经营 信
息化建设 组织结构等六个方面阐述实施企业战略的具体方法  
 
 


















The reform of Chinese housing system livens up real estate market. To be 
a correlative industry, real estate agencies seem very active. Along with entering 
WTO, Chinese real estate agency will meet great challenges and opportunities.  
Sanmu Purchasing Agency is controlled by a large public company. The 
success of the company depends on how will it evaluate exactly, set up 
reasonable competitive strategies and carry out. The following aspect will be 
studied. 
Item One: The stratagem analysis, both internal and externality. 
The internal and external environment of Sanmu Purchasing Agency will 
be discussed by analyzing real estate agency market, Fuzhou market competition, 
internal resource and SWOT. 
Item Two: The way to go. 
Two aspects will be discussed in the item: the competitive strategy we take 
and the focus of carrying the strategy out. 
Item Three: Carrying out the strategy. 
In the item the method of carrying out the stratagem will elaborate on 
giving out excellent service, human resource training, brand building, network 
building, structure of the organization and so on. 
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前    言 
 
前    言 
近 20 年来 在我国市场化进程中 按照国家产业政策 房地产行业由
于属于对全局起带动作用的支柱产业而获得优先发展 随着中国房地产业
的发展 特别是住房福利体制的终止和货币化分房制度的实施 我国住宅
建设进入了快速 健康的发展轨道 住房二 三级市场已 浮出水面 并
日趋活跃 与此同时 作为房地产市场 润滑剂 的房地产中介市场也经
历了从无到有的历史阶段 市场化程度逐步提升 迎来了飞速发展的时期








展的 因此 分析和掌握企业外部环境的变化趋势 培育 调整企业内部
资源和能力 制定适合企业发展的战略 以抓住外部市场机会 对企业的
生存和发展将至关重要   
为了抓住当前房地产中介业发展的有利时机 从容应对挑战 三木置
业代理公司将根据自身资源条件 考虑外部各因素 制定竞争战略 配合
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第一部分  内外部环境战略分析 
第一节  房地产中介行业分析 
一 中国房地产中介业概况 
中介 一词现在使用的频率很高 是一个意义很广但含义不很确定
的词 1994 年 7 月 5 日第八届全国人民代表大会常务委员会第八次会议通
过的 中华人民共和国城市房地产管理法 第五节中介服务机构中第五十
六条是这样定义的 房地产中介服务机构包括房地产咨询机构 房地产价
格评估机构 房地产经纪机构等 1996 年 1 月 8 日建设部第 50 号令发布的
城市房地产中介服务管理规定 中进一步阐明房地产中介服务 是指房





房地产经纪机构 是指为委托人提供房地产信息和居间 代理 信托
等业务经营活动的机构 居间业务是指经纪人 居间人 中介人 受委托
人委托为其成交提供居间撮合服务 在代理业务中 经纪人 代理人 受
委托人委托 在代理权限内以被代理人的名义同第三人进行民事活动 信
托业务是指经纪人受信托人委托 按其要求以自己的名义代他人购销 经
营或寄售物品 并取得报酬的经营活动 房地产经纪机构的服务内容 目
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3 房地产咨询机构  
房地产咨询 是指为房地产活动当事人提供法律法规 政策 信息
技术等方面服务的经营活动 房地产咨询机构的服务内容 受托在行业范
围内组织区域性业务培训 按专业类别可举办房地产营销 策划 物业管
理 房地产投资经营 房地产评估 房地产经纪及新颁法律法规等方面专
业培训 编辑专业法规汇编 有关城市房地市场动态 城市购房指南等适
用类书籍 定期发布房地产市场行情 同时开展法规政策咨询等  
简尔言之 房地产中介就是房地产开发商与客户之间 客户与客户之
间互通消息 提供专项服务 受一方委托与另一方具体接触磋商的 桥梁
如图 1-1  
 








房地产投资开发周期长 投资大 回收期长 风险也较高 同时 影
响房地产投资的因素又很多 对于消费者而言 购置房地产要么动用单位
供 应 方 中 介 需 求 方 
法律保障 信息提供 
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或个人的大部分资产 要么借助于金融机构融资 这使得房地产交易双方
尤其是买方特别谨慎 他既要弄清当时房地产市场的供求及价格情况 又
要预知房地产的市场前景 还要熟悉与房地产有关的金融知识和法律知识  
2 房地产产品具有独特性 
一般商品的生产可实现标准化 因此 市场上出售的产品在外观 质
量和价格方面具有可比性 而房地产则不然 因为房地产本身不可移动
而且土地的位置 形状以及建筑在土地上的建筑物的位置 结构 朝向均








机构贷款人 特别是在住宅市场 房地产中介在寻找贷款来源 通常是当




需求 这种种的因素导致房地产营销过程是复杂的 困难的 而且房 地
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注意的一点 中介通常知道周围区域 近的交易价格 并能应用现行市价
法对一些房地产进行评估 为交易双方提供合宜的价格 使交易成功的可
能性大大提高  





量房的成交量远远超过了增量房 达到了 4 1 根据 2002 中国房地产统
计年鉴 数据显示中国市场增量房的消费仍是主体 部分城市达到了 50 1
二 三级市场非常活跃的城市也不到 1 1 无论是从 50 1 或 1 1 要达
到国外的 1 4 的水平 中介市场巨大的 持续的商机将会形成 井喷 之
势 据统计 北京 上海 深圳 重庆四城市每年涉及市场交易规模就有
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2 专业从业人员初具规模  
国家从 1995 年起分 1995 1996 1998 1999 2001 2002 共六次举
行了注册房地产估价师考试 2002 年全国房地产估价机构 5000 余家 从业
人员约 10 万人 其中取得房地产估价师执业资格的人约 1.5 万人 房地产
经纪机构约有 2.5 万个 从业人员 20 多万人  
3 中介服务市场主流开始形成 
近几年来 一些城市相继建立了隶属于政府房地产行政主管部门的房
地产交易市场 交易中心 这些交易市场以信息发布 咨询服务和房地产




房地产中介机构为骨干力量的中介服务队伍   
4 行业自律制度开始建立  
房地产中介服务健康规范的发展与运作 除了要有健全的行业管理体
制和完善的法律法规体系外 还要建立行业自律制度 近两年来 一些房
地产中介服务较为活跃的城市 在政府房地产主管部门的指导下 行业协
会制定了一些行业公约和职业道德 强化了行业自律 讲究信誉 公平竞
争 从而提高中介服务质量和从业道德   
四 中国房地产中介市场存在的主要问题 
1 散 乱 差 小  
1 散 各自为战 缺乏信息规模 
随着房地产市场的快速发展和人民生活水平的提高 住房的消费需求
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务业必须有畅通的信息渠道 才能迅速 有效的满足消费者不同的需求
然而目前 我国的房地产中介服务机构的分布呈如下特点 一是各自孤军
作战 二是横向分布无序 三是纵向分布没有梯度 无法延伸 四是相互
之间和上下之间都缺乏联系 不能形成网络 这种状况不能适应住房市场
梯度化的需求 以北京为例 在当地登记在册的房屋中介机构大大小小有
477 家 除 我爱我家 等少数几家略具规模外 其他皆属散兵游勇 彼此
几乎没有信息沟通 而每家业务又都是遍布北京 这种状况必然造成人为
的市场分割 运作的分散 交易零零星星 一方面中介抱怨生意不好做
另一方面顾客投诉中介不负责任 胡乱推荐  
2 乱 市场混乱 竞争无序  
随着房地产业的红火 一些商店 理发店 书报亭 保姆介绍所等一
哄而上 纷纷干起了非法的房屋中介 以上海为例 2002 年被查封的 982
家中介中 多数是一些未到工商部门登记的中介公司分支机构 检查结果
还显示 在当地 2400 多家持照经营的房地产中介中 有 1 3 存在着不同
程度的违法 违规操作现象  
除从业队伍混乱外 中介的管理也极为混乱 其中扣留看房押金的问
题 为突出 有些中介甚至从所谓的房源公司购买房源信息后未经核实就
直接提供给客户 造成消费者利益受损 市场混乱 据统计 自 1999 年以
来 房地产部门收到的涉及房地产经纪的投诉 80%以上都是由此引起的
中介骗取看房押金的手段五花八门 已到了匪夷所思的地步 据 12315 投
诉中心介绍 某公司在收取看房押金后带客户看房时 业务员打了一通电
话后 就谎称因客户来晚了房主已把房租出 拒退押金 某公司在外地民
工到公司退押金时骗取其押金收据后 以对方拿不出收据为名拒退押金
更有甚者 业务员在借用客户手机同所谓的房主联系后 以客户手机上业


















中 一些经纪机构以控制买卖双方互不见面的方式 压低卖价 抬高买价
通过分别签订两份协约获得非法所得 另外 目前房地产经纪机构使用的
都是自定的格式合同 双方的权利义务关系极不对等 有的合同把成交定
为 客户与业主见面 客户与业主交换联系方式 或 客户支付定金
以此作为收取佣金的依据  
混乱的市场秩序使尚在襁褓期的中国房地产中介业面临空前的信用危
机 如何加强市场监管 恢复消费者信心 将是决定我们是否有能力应对
入世挑战的一大因素  
3 差 进入门槛低 从业人员专业素质差 
当前 我国房地产中介行业的进入门槛较低 除北京 上海等城市有




济 法律等方面的知识 相当比例的是文化水平较低的自由职业者 还有
相当一部分是为生活所迫的下岗职工转行而来 根本谈不上专业知识 在
服务过程及信息的收集 整理 发布方面存在着经营理念落后 服务水平
不高等问题 甚至操作不规范 夸张营销 暗箱 操作泛滥 虚假广告
过度包装等欺骗消费者的行为屡屡发生 误导坑害客户 影响其声誉 加
上大多数城市没有建立有效的监督管理机制 甚至无人管理 致使原本对
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